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Klikken & wegwezen 


Belgisch reisbureau haalt 98% van zijn omze 


Arakea? Eureka! 


Arakea [ 1, tot voor kort bekend als Inter-Travel | 2 |, is het enige echte én onafhankelijke on- 
linereisbureau in België. Wat halfweg de jaren negentig begon als het toeristisch-informatieve 
Travel Belgium, is uitgegroeid tot een reisbureau dat 98% van zijn omzet haalt uit de on-line- 
verkoop van reizen. We plukten de initiatiefnemers even weg vanachter hun (reis)bureau. 


aast dat reisbureau oog- 
N sten Gerda Cools en Ar- 

mand Vervaeck uit Me- 
chelen ook succes met Hotels- 
World.com [ 3 | en Hotels-Euro- 
pe.com [4 |. Op die hotelreserve- 
ringscentrales stromen de aan- 
vragen toe uit Noorwegen, Zwe- 
den, de Verenigde Staten, Ban- 
gladesh, Canada, Zuid-Afrika, en- 
zovoort. 
Terwijl e-commercebedrijven het 
moeilijk hebben om het hoofd bo- 
ven water te houden, toont Ara- 
kea dat je ook vanaf de start ren- 
dabel kan werken op het internet. 
Gezond verstand, hard werken en 
een praktische no-nonsense-aan- 
pak dragen bij tot het succes. 
Geen barnumcampagnes, geen 


CUBA IN PROMOTIE V// 


CLICKX MAGAZINE 11 - 26 MAART 2002 


protserige projecten, geen glitter 
en glamour … 


Warme bakker in 
de Himalaya 


Armand Vervaeck en Gerda Cools 
abonneerden zich zes jaar gele- 
den op Compuserve, wat hen als 
wereldreizigers de mogelijkheid 
gaf om reisinformatie op te vra- 
gen, te chatten en hotels te reser- 
veren zonder peperdure tele- 
foonrekeningen. Toen Compu- 
serve zijn leden nadien enkele pa- 
gina’s webruimte gaf, plaatste Ar- 
mand een bakkerijproject van een 
vriend in de hoge Himalaya in de 
kijker. Tot ieders verbazing be- 
zochten meer en meer mensen 
de ‘Everest Bakery’ [ 5 | om- 
dat ze die op het internet 
hadden ontdekt. De broer 
van de eigenaar hoorde 
van het succes en vroeg 
daarop Armand en Ger- 
da of zij zijn expeditiebu- 
reau ‘Asian Trekking’ [ 6 | 
op het internet konden pro- 
moten. Vanop het dak van 
de wereld communiceerde 
Asian Trekking met de bui- 
tenwereld en daaruit vloei- 
den al spoedig enkele grote 
expedities voort. 
Wat in Nepal kan, moet 
ook in België kunnen, 
dachten Gerda en 
NT Armand. Met Travel 
- Belgium [7 | bouw- 
den zij een Engels- 
talige website uit 
met toeristische in- 
formatie over ons 
land. “Toeristi- 
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sche informatie kost handen vol 
geld en in functie daarvan ben ik 
halfweg de jaren negentig op zoek 
gegaan naar sponsors”, vertelt 
Armand. “Aan de grote toeristi- 
sche spelers moest je toen nog 
met handen en voeten uitleggen 
wat het internet juist was. Om 
toch wat inkomsten te realiseren, 
zijn wij dan op basis van com- 
missie gaan samenwerken met 
hoteliers.” 

“Al snel bleek dat je hiervoor een 
reisbureauvergunning nodig 
had”, vult Gerda Cools aan. “Wij 
hebben die onmiddellijk aange- 
vraagd én gekregen, zodat wij in 
februari 1998 definitief van start 
konden als erkend reisbureau, 
met de hotel-websites, maar nog 
zonder de Inter-Travel-site”. 


Dubbele ramp 


Het opstarten van een internet- 
reisbureau was vier jaar geleden 
allesbehalve eenvoudig. Tour- 
operators waren nog niet ver- 
trouwd met het internet en de dis- 
tributiemogelijkheden daarvan. 
Ze waakten angstvallig over hun 


Url’s uit de tekst 


www.arakea.com 
wwuw.inter-travel.com 
www.hotels-world.com 
www.hotels-europe.com 


programma’s en digitale infor- 
matie daarover was nauwelijks be- 
schikbaar. Voor Armand en Ger- 
da zat er niets anders op dan tour- 
operatorbrochures netjes over te 
tikken om een arrangement te 
promoten via hun virtueel reis- 
bureau. We schrijven 1998, ein- 
de van de twintigste eeuw. On- 
dertussen zijn de tijden al een 
beetje veranderd … 

“De opstart is eigenlijk een dub- 
bele ramp geweest”, zegt Armand. 
“Enerzijds weigerden touropera- 
tors informatie aan te leveren. An- 
derzijds was de Vlaming (nog) 
niet happig op een kredietkaart. 
Gelukkig stonden onze noorder- 
buren iets verder en konden wij 
ons meteen positioneren in Ne- 
derland”. 

Inter-Travel was dan wel opera- 
tioneel, het kwam er vooral op aan 
om naambekendheid te verwer- 
ven en … door te dringen op het 
internet. “Als klein, onafhanke- 
lijk reisbureau beschik je niet over 
gigantische budgetten om adver- 
tenties te plaatsen en je kan het je 
ook niet veroorloven om verlies- 
latend te werken. Verspreid over 


http://ourworld.compuserve.com/homepages/ 
armand vervaeck 
www.asian-trekking.com 
www.trabel.com 
www.op-reis.com 
www.jetair.be 


zet on line 


vier jaar heb ik hooguit € 2.500 
uitgegeven aan publiciteit. Wij 
hebben intensief gewerkt aan 
onze website en voldoende meta- 
tags ingebouwd zodat zoekrobot- 
ten Inter-Travel snel herkenden 
als reisbureau. We hebben er heel 
wat energie ingestoken, maar 
onze ijver werd beloond. Hotel- 
reserveringen stroomden toe van- 
uit alle hoeken van de wereld. In 
Vlaanderen en Nederland scoor- 
den wij goed als reisbureau”, al- 
dus Armand. 

Een juridisch dispuut met een 
quasi gelijknamige reisonderne- 
ming, leidde tot de naamsveran- 
dering in Arakea, wat inhield dat 
het internethuiswerk nog eens 
dunnetjes mocht worden overge- 
daan. 


Het internet 
en de buurt 


Afgezien van de zuiver commer- 
ciële activiteiten blinken de web- 
sites van Arakea uit door hun in- 
formatieaanbod. “Voor zuiver toe- 
ristische informatie verbinden wij 
door naar ‘Op-reis’ [ 8 |. Dikwijls 
komen internetbezoekers ook via 
die website terecht bij het reisbu- 
reau en de hotelcentrale. De sa- 
menstelling en de actualisering 
van het informatiepakket kosten 
tijd en geld, maar daarvoor kun- 
nen wij rekenen op enkele en- 
thousiaste freelance medewerkers 
die de duizenden pagina’s mee 
onderhouden”, geeft Armand aan. 
“En dan spreek ik nog niet over 
de updates in de touroperator- 
programma’s, die telkens manu- 
eel moeten worden ingegeven. 
Daarom ook laten wij de inter- 
netbezoekers eerst een offerte- 
formulier invullen, zodat wij hen 
vervolgens de juiste prijs kunnen 
meedelen. Alleen via de selectie 
van Arakea als reisbureau op de 
Jetair-website ‚realiseren wij 
echt rechtstreekse boekingen. 


Voor andere touroperators is dat 
alsnog onmogelijk”. 

Succesvol is de Arakea-site wel. 
Het Mechelse reisbureau haalt 
thans 98% van zijn omzet via het 
internet, de overige 2% zijn 
buurtbewoners die het handig 
vinden om een reisagent in hun 
woonwijk te hebben. Maandelijks 
worden er tussen 1 en 1,2 miljoen 
pagina’s bezocht. Dagelijks zijn 
er duizend of meer bezoekers, 
waarvan er tussen 5o en roo ‘blij- 
ven hangen’, onder meer dankzij 
de verspreiding van een nieuws- 
brief. “Die nieuwsbrief verschijnt 
alleen als er nieuwe brochures of 
speciale promoties zijn. Ik krijg 
hier al genoeg e-mails over van 
alles en nog wat binnen, dat ik 
echt wil vermijden dat onze 
nieuwsbrief als spam wordt be- 
schouwd”, beklemtoont Armand. 
“De nieuwsbrief wordt bovendien 
alleen verstuurd naar geregis- 
treerde klanten en zij kunnen in 
ruil ook een boekingsvoordeel op- 
strijken”. 


Zondag, maandag 
en dinsdag 


Klantenonderzoek leert dat het in 
Vlaanderen vooral gaat om be- 
roepsactieve personen (tussen 20 
en 5o jaar) die vaak tijdens de 
werkuren surfen. Zaterdag is tra- 
ditioneel een stille dag, maar van- 
af zondagavond flakkert het web- 
sitebezoek op, met pieken op 
maan- en dinsdag. Blijkbaar 
wordt er op zondagnamiddag wat 
rondgekeken en gaat men de da- 
gen daarna actiever prospecteren 
alvorens te reserveren. Hoe Ar- 
mand en Gerda terugkijken op de 
eerste vier jaren van hun virtueel 
reisbureau, dat momenteel werk- 
gelegenheid biedt aan negen per- 
sonen? 

“Als reisbureau willen wij alvast 
binnen de top-1o van de toeristi- 
sche e-commercebedrijven blij- 
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ven. Dat houdt ook in dat wij nu 
moeten optornen tegen nieuwe 
spelers zoals LibertyTV, JetAir of 
Thomas Cook, die fors kunnen 
investeren in internetprojecten. 
Gelukkig hebben wij nog de ho- 
telcentrale, die goed is voor 80% 
van onze totale omzet. Als men- 
sen geen touroperatorpakketten 
willen en hun eigen vakantie via 
het internet willen samenstellen, 
dan is de kans zeer groot dat zij 
opnieuw bij ons terechtkomen via 
Hotels World of Hotels Europe. 
Het komt echter allemaal veel tra- 
ger van de grond dan wij ooit had- 
den voorzien. Vier jaar geleden 
dachten wij toch wel dat wij nu 
zo’n 50% verder zouden staan. 
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Het internet, en e-commerce in 
het bijzonder, komt in België echt 
wel schoorvoetend op gang”. 

— Geert Van Lierde — 


VAKTAAL 


Metatag: Een hulpmiddel om de zoekresultaten 
van een zoekmachine te beïnvloeden. Hiervoor 
worden extra gegevens over de informatie op 
een webpagina (metadata) opgenomen in de 
html-code van die webpagina. De metatags wor- 
den niet weergegeven in de browser, maar kun- 
nen wel door een zoekmachine worden gelezen. 


Spam: Ongewenste reclamemail, doorgaans in 
grote aantallen tegelijk verstuurd naar e-mail- 
adressen. 
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